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A. Latar Belakang Masalah 
Bank berdasarkan prinsip syariah belum lama berkembang di 
Indonesia, namun sudah menunjukan tanda-tanda yang mengembirakan sejak 
hadirnya bank syariah saat ini yang berjumlah sekitar empat ratusan lebih 
kantornya. Keluarnya fatwa Majelis Ulama Indonesia (MUI) yang 
mengharamkan bunga bank konvensional tahun 2003 lalu memperkuat 
kedudukan bank syariah. 
Bagi bank yang berdasarkan prinsip syariah dalam penentuan harga 
produknya sangat berbeda dengan bank berdasarkan prinsip konvensional. 
Bank berdasarkan prinsip syariah adalah aturan perjanjian berdasarkan hukum 
Islam antara bank dengan pihak lain untuk menyimpan dana atau pembiayaan 
usaha atau kegiatan perbankan lainnya.
1
 Bank sebagai perusahaan yang 
bergerak di bidang keuangan produk yang diperjualbelikan yang merupakan 
jasa keuangan. Oleh karena itu, perlakuan pemasaran terhadap dunia 
perbankan pun sedikit berbeda dengan perusahaan lainnya.
2
 Maka dari itu, 
dunia perbankan membutuhkan sistem pemasaran untuk menjual produk dan 
jasanya guna memperoleh keuntungan. 
Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang mencakup 
individu dan kelompok guna mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 
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inginkan dengan cara menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan jasa 
yang bernilai dengan pihak lain. Pemasaran berusaha menghasilkan laba dari 
jasa yang diciptakan sesuai dengan tujuan perusahaan.Menurut William J. 
Stanton, pemasaran adalah suatu sistem dalam kegiatan bisnis yang ditujukan 
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, serta 
mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan existing 
customer dan potensial customer.
3
 
Dalam peranan strateginya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk 
mencapai kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya dalam rangka 
mencari pemecahan atas masalah penentuan dua pertimbangan pokok. 
Pertama, bisnis apa yang digeluti. Kedua, bagaimana bisnis yang telah dipilih 
tersebut dapat dijalankan dengan sukses dalam lingkungan yang kompetitif 
atas dasar perspektif produk, harga, promosi, dan distribusi (bauran 
pemasaran) untuk melayani pasar sasaran. 
Untuk mendukung kesuksesan strategi pemasaran yang diinginkan 
maka perlu dirancang suatu rencana pemasaran (marketing plan) yang benar – 
benar mumpuni. Rencana pemasaran adalah instrumen sentral untuk 
mengarahkan dan mengoordinasikan usaha pemasaran. Rencana pemasaran 
beroperasi pada dua level: strategis dan taktis. Rencana pemasaran stratejik 
membentangkan pasar sasaran dan proporsi nilai yang akan ditawarkan, 
berdasarkan pada suatu analisis peluang pasar terbaik. Rencana pemasaran 
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taktis memspesifikasikan taktik pasar, termasuk fitur produk, promosi, 
perdagangan, penetapan harga, saluran penjualan, dan layanan. 
Strategi pemasaran tertuang dalam empat posisi marketing mix, yaitu 
strategi harga (price), strategi promosi (promotion), strategi tempat (place), 
strategi produk (product). Keempat dimensi ini bersifat saling berkaitan satu 
sama lainnya. Dengan begitu suatu pola marketing yang baik adalah bersifat 
bergerak secara seimbang dan dengan keseimbangan tersebut kekuatan 
marketing akan muncul secara jangka panjang.
4
 
Sebagai salah satu perbankan syariah, Bank BRI Syariah KC 
Purwokerto sebagai Lembaga Keuangan mempunyai strategi produk  dalam 
Penghimpunan Dana, salah satunya adalah Tabungan dengan akad wadi’ah. 
Tabungan (saving deposit) merupakan jenis simpanan yang sangat popular di 
lapisan masyarakat Indonesia mulai dari masyarakat kota hingga masyarakat 
di pedesaan. Menurut Undang-Undang Perbankan No.10 Tahun 1998, 
tabungan adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut 
syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet 
giro, dan/atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.
5
Akad wadiah adalah 
transaksi penitipan dana atau barang dari pemilik kepada penyimpan dana atau 
barang dengan kewajiban bagi pihak yang menyimpan untuk mengembalikan 
dana atau barang titipan sewaktu-waktu.
6
 Tabungan wadiah merupakan jenis 
simpanan yang menggunakan akad wadiah/titipan yang penarikannya dapat 
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dilakukan sesuai perjanjian. Menurut Undang-Undang Perbankan Syariah 
No.21 Tahun 2008: 
“Tabungan adalah simpanan berdasarkan wadiah dan/atau investasi 
dana berdasarkan akad mudharabah atau akad lain yang tidak 
bertentangan dengan prinsip syariah yang penarikannya hanya dapat 
dilakukan menurut syarat dan ketentuan tertentuyang disepakati, tetapi 





Strategi Pemasaran perbankan hendaknya diimplementasikan secara 
konsisten dan bijaksana, salah satu produk Bank BRI Syariah KC Purwokerto 
adalah Tabungan Simpanan Pelajar (SimPel). Tabungan Simpanan Pelajar 
(SimPel) yaitu tabungan untuk siswa yang diterbitkan secara nasional oleh 
bank-bank di Indonesia dengan persyaratan mudah dan sederhana serta fitur 
yang menarik, dalam rangka edukasi dan inklusi keuangan untuk mendorong 
budaya menabung sejak dini. Tabungan Simpanan Pelajar (SimPel) 
menggunakan akad Wadi’ah, dengan setoran awal minimal Rp1.000, Minimal 
setoran selanjutnya Rp1.000, dan Saldo mínimum Rp1.000.
8
 Produk tabungan 
Simpanan Pelajar (Simpel) salah satu produk yang bisa dikatakan masih baru 
karena produk ini direalisasikan pada tahun 2015, tetapi antusias masyarakat 
sangat bagus dan dibuktikan dengan bertambahnya nasabah pada setiap 
tahunnya.
9
 Dan ini dibuktikan sejak peluncuran program tabungan simpanan 
pelajar (Simpel) di bank BRI Syariah sejak bulan juni 2015 sampai bulan 
desember 2015 sudah mencapai 75 nasabah. 
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 Ismail,Perbankan Syariah,Jakarta:KENCANA 2011,hal 74 
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http://www.BRIsyariah.co.id/?q=simpanan-pelajar-simpel-BRIsyariah-ib dikutip pada 
tanggal 17 maret 2016 
9
http://www.imq21.com/news/read/305461/20150615/151617/BRI-Syariah-Luncurkan-


























































































IDR 433,319,659 192 180 
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IDR 13,950,299 75 75 
Total ID0010124 – KCPURWOKERTO SUDIRMAN 65,089,442,389 19985 19238 
TOTAL DPK 65,089,442,389 19985 19238 
 
Bank BRI Syariah KC Purwokerto didalam memasarkan produk 
tabungan Simpanan Pelajar (Simpel), salah satunya untuk menggunakan 
strategi jemput bola. Karena target yang dituju adalah pelajar/mahasiswa, 
Bank BRI Syariah KC Purwokerto melakukan perjanjian terlebih dahulu 
dengan sekolah-sekolah yang berada dibawah naungan kemendikbud maupun 
kemenag. Dengan produk tabungan simpanan pelajar (Simpel) diharapkan 
Bank BRI Syariah KC Purwokerto dapat meningkatkan jumlah nasabah lebih 
banyak dari tahun ke tahun. 
Prinsip yang digunakan oleh Bank BRI Syariah KC Purwokerto dalam 
mengelola tabungan simpanan pelajar (Simpel) yaitu prinsip wadiah. Prinsip 
wadiah yang digunakan adalah wadiah yad dhamanah. Prinsip wadiah yad 




dengan tingkat keleluasaan tertentu untuk menariknya kembali. Bank 
memperoleh izin dari nasabah untuk menggunakan dana tersebut selama 
mengendap di bank. Nasabah dapat menarik sebagian atau seluruh saldo 
simpanannya sewaktu-waktu atau sesuai dengan perjanjian yang disepakati. 
Bank menjamin pembayaran kembali simpanan mereka. Semua keuntungan 
atas pemanfaatan dana tersebut adalah milik bank, tetapi, atas kehendaknya 




Dari uraian di atas peneliti tertarik untuk mengadakan penelitian yang 
berjudul “ Strategi Pemasaran Produk Tabungan Simpanan Pelajar (Simpel) 
di Bank BRI Syariah KC Purwokerto “.  
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas maka yang menjadi 
permasalahan dalam penelitian ini adalah bagaimana Strategi Pemasaran 




Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk tabungan 
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D. Manfaat Penelitian 
1. Bagi Penelitian 
Diharapkan dari hasil penelitian ini dapat menambah wawasan 
keilmuan dan untuk menerapkan ilmu yang didapat di bangku kuliah 
kedalam kehidupan masyarakat. 
2. Bagi BRI Syariah KC Purwokerto 
Dengan adanya penelitian ini untuk memberikan gambaran tentang 
strategi pemasaran produk tabungan simpel di BRI Syariah KC 
Purwokerto sehingga dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dan 
pengambilan kebijakan perusahaan. 
3. Bagi Akademisi 
Untuk menambah pengetahuan di bidang Ekonomi Islam dan 
untuk dapat berguna sebagai bahan informasi untuk peneliti selanjutnya 
yang berkaitan dengan strategi pemasaran produk tabungan simpanan 
pelajar (Simpel) di BRI Syariah KC Purwokerto. 
4. Bagi Masyarakat 
Mudah-mudahan  hasil penelitian ini dapat memberikan informasi 
akan pentingnya fungsi dan peranan lembaga perbankan. 
 
E. Penegasan Istilah 
1. Strategi Pemasaran 
Stategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan 




dalam kurun waktu tertentu.
12
 Pemasaran merupakan usaha untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan para nasabahnya terhadap produk dan 
jasa.
13
 Strategi pemasaran merupakan alat fundamental yang dirancang 
atau direncanakan untuk mencapai tujuan suatu perusahaan dengan 
melakukan pengembangan keunggulan bersaing yang berkesinambungan 




2. Produk  
Produk merupakan salah satu variabel yang menentukan dalam 
kegiatan suatu usaha, karena tanpa produk, suatu perusahaan tidak dapat 
melakukan kegiatan untuk mencapai hasil yang di harapkan.
15
 Didalam 
produk ada tabungan simpanan pelajar (Simpel) adalah tabungan untuk 
siswa yang di terbitkan secara nasional oleh bank-bank di Indonesia 
dengan persyaratan mudah dan sederhana serta fitur yang menarik, dalam 




3. BRI Syariah KC Purwokerto 
Bank  yang berdasarkan pada prinsip Syariah yang beralamat di 
Jalan. Jend. Sudirman No. 393, Purwokerto.  
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F. Metode Penelitian Tugas Akhir 
1. Jenis Penelitian 
Jika dilihat dari tempatnya, jenis penelitian ini dikategorikan 
sebagai jenis penelitian kualitatif. Metode penelitian kualitatif dinamakan 
sebagai metode baru, karena popularitasnya belum lama, dinamakan 
metode post positivistic karena berlandaskan pada filsafat post posivisme. 
Metode ini disebut juga sebagai metode artistic, karena proses penelitian 
lebih bersifat seni (kurangpola), dan disebut sebagai metode interpretive 
karena data hasil penelitian lebih berkenaan dengan interprestasi terhadap 
data yang ditemukan di lapangan.
17
 
2. Lokasi dan Waktu Penelitian 
a. Lokasi Penelitian 
Tempat penelitian tersebut dilakukan di BRI Syariah KC 
Purwokerto yang beralamat di Jln. Jend.Sudirman Ruko Kranji Megah 
No.393 Purwokerto. 
b. Waktu Penelitian 
Waktu penelitian dimulai pada tanggal 04 Januari 2016 sampai 
04 Februari 2016. 
3. Subyek dan Obyek 
Subyek penelitiannya yaitu di Bank BRI Syariah KC Purwokerto 
(field Research), sedangkan untuk obyek penelitiannya yaitu untuk 
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meneliti tentang strategi pemasaran produk tabungan simpanan pelajar 
(simpel) di Bank BRI Syariah KC Purwokerto. 
4. Data dan Sumber 
a. Data Primer 
Data Primer merupakan data yang diperoleh langsung dari 
responden atau obyek yang diteliti ada hubungannya dengan obyek 
yang diteliti. Data primer dalam dalam penelitian ini diperoleh melalui 
observasi dan wawancara kepada pihak BRI Syariah KC Purwokerto 
yang memahami langsung tentang strategi pemasaran produk tabungan 
simpanan pelajar (Simpel) pada Bank BRI Syariah KC Purwokerto. 
b. Data sekunder 
Dalam penelitian ini penulis menggunakan data sekunder. Data 
sekunder merupakan data yang diperoleh dari atau berasal dari bahan 
kepustakaan. Data sekunder dalam penelitian ini adalah berupa 
dokumen-dokumen, buku-buku, arsip-arsip serta informasi lain yang 
tertulis dan berkaitan dengan strategi pemasaran produk tabungan 
simpanan pelajar (Simpel) di Bank BRI Syariah KC Purwokerto. 
5. Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi 
Observasi adalah pengamatan dan pencatatan suatu obyek 
dengan sisi tematika fenomena yang diselidiki. Dalam penelitian ini 




Strategi Pemasaran Produk Tabungan Simpanan pelajar (Simpel) yang 
dicatat secara sistematis sesuai dengan tujuan penulisan. 
b. Wawancara (Interview) 
Wawancara adalah suatu proses Tanya jawab lesan dimana 2 
orang atau lebih berhadapan secara fisik, dimana penulis melakukan 
pengumpulan data dengan cara bertanya langsung kepada pihak BRI 
Syariah KC Purwokerto untuk mendapat informasi atau keterangan 
yang berkaitan dengan Strategi Pemasaran Produk Tabungan 
Simpanan pelajar (Simpel). 
c. Dokumentasi 
Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data dengan cara 
mengumpulkan file-file seperti gambar, video, berkas-berkas atau 
dokumen yang berkaitan dengan penelitian. 
6. Metode Analisis Data 
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
menggunakan metode deskriptif analis, yakni merupakan metode 
penelitian yang bertujuan untuk memberikan gambaran umum tentang 
subyek penelitian berdasarkan data dan variable yang diperoleh dari 
kelompok subyek yang diteliti. 
Data-data yang diperoleh kemudian penulis analisis antara data 
strategi pemasaran produk tabungan simpanan pelajar (Simpel) dengan 





BAB  IV 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. KESIMPULAN 
Berdasarkan  penelitian  yang dilakukan bahwa strategi pemasaran di 
Bank BRI Syariah KC Purwokerto dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Strategi lokasi dan layout adalah bank yang letaknya strategis sangat 
memudahkan nasabah dalam berurusan dengan bank, penetapan layout 
yang baik dan benar juga akan menambah kenyamanan nasabah dalam 
berhubungan dengan bank. 
2. Strategi Promosi bank adalah kegiatan bank untuk mempromosikan 
seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik secara langsung maupun 
tidak langsung. 
3. Strategi Jemput bola adalah  strategi pelayanan yang diberikan bank untuk 
langsung bertatap muka dengan nasabah atau calon nasabah, sehingga 




Setelah melakukan penelitian dan pengamatan keadaan serta situasi di 
Bank BRI Syariah KC Purwokerto, maka penelitian memberikan saran yang 







1. Setelah mendapatkan nasabah yang ditargetkan sebaiknya Bank BRI 
Syariah KC Purwokerto tetap menjaga hubungan baik dengan para 
nasabahnya. Apabila tidak dijaga dengan baik, bisa saja nasabah tersebut 
berpaling dengan bank syariah yang lain. 
2. Meningkatkan mutu produk-produk Bank BRI Syariah KC Purwokerto 
agar dapat bersaing dengan produk-produk sesama bank syariah dan juga 
bank konvensional. 
3. Di Bank BRI Syariah KC Purwokerto penambahan karyawan itu penting 
dilakukan khususnya dibagian marketing, karena untuk mendorong 
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